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Du far lara dig att » Genomfora principstyrda forhandlingar som leder till “rattvisa och sunda éverenskommelser™
« Infora en processmetod i din forhandlingsteknik
 Formulera kommunikationsstrategier baserade pa olika situationer
« Utveckla en séker forhandlingsstil for att motverka tuff taktik
« Tillampa praktiska psykologiska principer for att forhandla effektivt
« Forbattra din forhandlingsteknik genom att tillampa god praxis i verkliga situationer

Sammanfattning | yrkeslivet hamnar man ofta i forhandlingssituationer, resultatet av dessa kan mycket val utgora skillnaden
mellan framgéang och misslyckande. Under den har kursen far du verktyg for att utveckla din
forhandlingsteknik, ndgot som behovs for att uppna basta méjliga villkor fér éverenskommelser och bygga
upp och bibehalla starka affarsrelationer. Med hjélp av simulerade férhandlingssituationer och praktiska
ovningar far du den erfarenhet du behéver ha for att kunna forhandla framgéangsrikt.

Vem bor delta  Alla som forhandlar for att né en verenskommelse med sé bra villkor som méjligt inom bade offentlig
och privat sektor samt de som férhandlar om resurser och leverabler i en projektmiljo.

RealityPlus™  Genom intensiva, praktiska dvningar tillagnar du dig olika forhandlingsstrategier och far erfarenhet av att:
« Ova pa verkliga forhandlingsscenarion
« Rollspela "tuffa" situationer for att utveckla férhandlingstekniken
« Skapa effektiva forhandlingsstrategier med SWOT, Johari-fonstret och profilering
« Identifiera dolda motiv och vidta atgarder
« Hitta rétt tidpunkt for att inleda och avsluta forhandlingen
« Effektivt hantera olika drag och vandningar
« Tillampa kunskaper om El och M1 for att fa till det lilla extra i dina férhandlingar
« Overfora lardomar till en verkliga férhandlingar
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Identifiera forhandlingsmiljon

« Hur organisationskulturen paverkar en
effektiv forhandling
Olika typer av forhandlingsstilar och
-forfaranden
Skapa en effektiv férhandlingsmiljo
Skilja pa "win/win" och "win/lose"
Definiera vad som utmarker en "rattvis
och sund éverenskommelse”

Psykologin i en framgangsrik
forhandling
Tillampa béasta praxis for motivation
» Beddma kommunikationsprofilen hos de
forhandlande parterna
« Forestéllningar och varderingars roll
« Skapa och justera planer utifran
SWOT-analys
« Identifiera emotionell intelligens (EI)
« Multipel intelligens (MI) och
kommunikationsfilter
* Analysera starka och svaga sidor i
kommunikationen

Lyssna aktivt for effektiv forhandling
« Utveckla en kontakt
« Lé&gga upp en upprepad férhandlingsplan
 Kartldgga El och MI for att forbattra
kommunikationen
« ldentifiera och vardera mangfald hos
andra

Hantera tuffa férhandlingar
Nagra vanliga tuffa taktiker
* Hot, spel och taktik
« Att bemdta klassiska manipulationsforsok
« Ifragasatta konventionella metoder nar
det gdller tuffa forhandlingar

Principstyrda svar pa tuff
forhandlingstaktik
 Forhandlingstaktik for effektivt resultat
« Auvsldja icke principstyrda drag och motiv
» Bemota "win/lose"-instéllningen
 Hantera k&nslomassigt tryck

Anvanda principstyrd forhandling
Vad &r principstyrd forhandling?
» Komponenter i principstyrd férhandling
 Forhandlingsprocessens femstegsmodell
« Fordelar med principstyrd férhandling

Standarder for principstyrd forhandling
« Faststélla en lagsta férhandlingsstandard
 Skapa en "rdttvis och sund

Overenskommelse”
« Effektiva och etiska férhandlingsmetoder
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Planera goda forhandlingsresultat
Komponenterna i en férhandlingsplan
« Strukturera positionsanalys med
Joharifénstret
« Klargora potentiella resultat
« Utnyttja styrkan hos BATNA
« Overféra beprévade metoder till din
situation

Ta fram en forberedelseplan for
forhandlingen
« Framgangsrik forhandlingsplanering
« Balansera planens komponenter
» Sammanstalla en férhandlingsplan
* Testa planens genomférbarhet
 Framtidssékra din plan

Forbereda for en framgangsrik forhandling
« Logistik for framgangsrikt resultat
* Forutse logistiska maktdvertag
» Bygga upp psykologisk beredskap
* Fysisk form for att na framgang i
forhandlingen

Styra férhandlingen
Genomftra en principstyrd forhandling
* |dentifiera dolda motiv
» Goradet bésta av start- och stoppsignaler
* Veta ndr det &r dags att tillampa ABCD
(Agree, Bargain, Control och Delay)
« Fatill stand samarbete och stod
« Halla igdng processen

Informella och formella férhandlingar
« Skilja mellan informella och formella
strategier
* Vélja rétt tillfalle att formalisera
forhandlingen eller inte
* Hitta basta satt att avsluta foérhandlingen

Tillampa dina fardigheter i en verklig
miljo
Utveckla foljsamma strategier
« Ga fran enskild forhandling till
forhandling i team
» Anvénda en upprepad process
» Anvénda en matris for problemlésning

Bésta praxis for principstyrd forhandling
* Na fram till "rattvisa och sunda
Overenskommelser”
« Skapa effektivitet i forhandlingsprocessen
* Leverera kontinuerligt vérde genom
positiva relationer och minskad stress
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